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      NOTA DEL AUTOR


      Todos los extractos de correos electrónicos

      y entrevistas fueron editados para que fueran

      más breves, concisos y claros.

    

  


  
    
      Dedico este libro a todas las personas que han tenido la visión necesaria para reconocer las increíbles oportunidades que nos brinda esta nueva era digital, y para quienes tienen suficiente valor para exigir y buscar la felicidad, no solamente en su vida, sino también en su trabajo.

    

  


  
    
      INTRODUCCIÓN


      Misha, mi hija de ocho años, quiere ser youtuber cuando crezca. Seguramente esto no sorprende a nadie porque cuando muchos niños descubren lo que hacen sus padres, deciden que desean hacer lo mismo (además de convertirse en bomberos y cuidadores de un zoológico). Mi hija ha visto que yo utilizo las plataformas de internet para hablar con la gente y para construir negocios, y sabe lo mucho que me gusta eso. Por eso es natural que piense que le gustaría hacer lo mismo.


      Lo que sí podría sorprenderte es que si les preguntas a otros niños en edad escolar lo que les gustaría ser de grandes, muchos también te contestarán que quieren ser youtubers.


      Quizás el branding o desarrollo de marca todavía no forma parte de lo que se presenta en el Día de las Profesiones en las escuelas, pero los niños de la actualidad saben que hacer videos para YouTube, publicar en Instagram, tuitear 280 caracteres y snapear en Snapchat son oficios válidos, y que a algunos incluso podría traerles fama y fortuna. Los chicos de hoy sueñan en diseñarse una presencia popular en internet, de la misma manera en que los chicos de antaño soñaban con convertirse en estrellas de Hollywood. Desafortunadamente, a menos de que sean empresarios o tengan un conocimiento profundo del medio, los padres de estos niños responderán a las aspiraciones vocacionales de sus hijos con un “¿De qué hablas?”, o peor aún, con el cinismo típico de la gente con visión estrecha: “Ése no es un trabajo de verdad”. Lo más probable es que incluso los pocos que sonrían sin comprender bien qué sucede y les digan a sus hijos: “¡Genial, cariño! ¡Tú puedes!”, negarán con la cabeza ante esta dulce ingenuidad de los pequeños.


      Y a mí me frustra mucho eso.


      Evidentemente, las primeras respuestas son terribles sin importar desde qué perspectiva las veas, pero todas ellas revelan una falta total de entendimiento respecto al mundo en que vivimos ahora. Un mundo en el que un niño de 11 años y su padre pueden volverse millonarios con un canal de YouTube en el que comparten videos de sí mismos cortando objetos a la mitad.


      Yo sabía que así serían las cosas. Para alguien como yo, con una tendencia a hacer afirmaciones exageradas, resulta irónico que una de las frases más premonitorias que haya musitado también haya sido la mayor sutileza de mi vida:


      Mi historia está a punto de volverse todavía menos inusual.


      Misha era apenas un bebé la primera vez que lo mencioné, en la introducción de mi primer libro de negocios, Crush It! En ella narré la manera en que aproveché el internet para desarrollar una marca personal y para hacer que mi negocio familiar, Shopper’s Discount Liquors, creciera de 4 a 60 millones de dólares. Mi estrategia era sencilla y escandalosa para aquel tiempo: me dirigí de manera directa a los posibles clientes a través de un videoblog sin artificios y desarrollé una relación con ellos en Twitter y Facebook. En el marco de esta relación, nos involucramos de una forma directa y personal que antes sólo se daba entre los comerciantes y sus clientes en las pequeñas y sumamente unidas comunidades y vecindarios del siglo pasado. Para cuando escribí ese libro, en 2009, ya me había ramificado a partir de mi primera pasión que eran el vino y las ventas, hacia otra pasión más abarcadora: la de construir negocios. En aquel entonces viajaba por el mundo divulgando la buena nueva entre todas las personas que estuvieran dispuestas a enterarse de que esas plataformas que la mayoría de las empresas y los líderes de negocios todavía catalogaban como vehículos sin sentido para perder el tiempo —Facebook, Twitter y YouTube—, en realidad eran el futuro de todos los negocios. Hoy en día parece imposible, pero la revolución digital era tan joven entonces que, de hecho, tuve que definir lo que eran las plataformas. En ese tiempo tuve que dedicar una cantidad considerable de tiempo a explicar que Facebook era un sitio de internet en el que podías compartir artículos, fotografías, tus sentimientos y tus pensamientos; y que Twitter era algo parecido, excepto por el hecho de que era público y de que, en aquel entonces, sólo permitía 140 caracteres. ¿El branding personal? Nadie sabía de qué demonios le estaba hablando. Resulta difícil creerlo ahora, pero hace menos de diez años, la idea de que no solamente algunos cuantos afortunados pudieran construir un negocio haciendo uso de las redes sociales, se consideraba una locura.


      Hoy en día dirijo una inmensa empresa de medios digitales que tiene oficinas en Nueva York, Los Ángeles, Chattanooga y Londres. Sigo involucrando a las personas a través de Twitter, Facebook, Instagram, Snapchat y cualquier otra plataforma que atraiga la atención de la gente. Todavía me siguen invitando a dar conferencias en todo el mundo, pero también llego a millones de personas gracias a mis diversos negocios: el programa de preguntas y respuestas en YouTube #AskGaryVee; mi documental cotidiano en video, DailyVee; el papel que desempeño en Planet of the Apps —un programa de realidad de Apple que se centra en el tema del desarrollo de aplicaciones—; y de libros como el que ahora tienes en tus manos. Estoy trabajando más que nunca y también estoy teniendo más impacto que nunca antes. Además, jamás había sido tan feliz.


      Y soy cualquier cosa, menos un tipo extraordinario.


      Actualmente hay millones de personas iguales a mí que han aprovechado el internet para desarrollar su marca personal, negocios prósperos y una vida que viven bajo sus propios términos. Quienes realmente están arrasando son los que han alcanzado el premio mayor de la adultez: tomar la actividad que aman y construir un negocio lucrativo que les permita hacer lo que se les dé la gana todos los días. La diferencia es que en 2009 ese “pasatiempo” podía ser la preparación de conservas hechas en casa o la construcción de casas del árbol hechas a la medida; en tanto que ahora incluye ser mamá, vestirse con estilo o tener una visión poco convencional de la vida. Dicho de otra forma, puedes usar tu marca personal, es decir, quien eres, para vender tu negocio; o tu marca personal puede ser el negocio. La gente de sociedad, los hijos de las celebridades y las estrellas de los programas de realidad llevan mucho tiempo haciéndolo, pero al fin llegó el momento de que cualquier persona aprenda a cobrar por llevar a cabo algo que de todas formas iba a hacer aunque no le pagaran.


      Muchas cosas han cambiado bastante desde que escribí Crush It!, pero sorprendentemente, muchas otras siguen funcionando de la misma manera. Cualquiera de las personas que me siguen con regularidad saben que pueden saltarse los primeros diez minutos de mis charlas porque en ellos sólo vuelvo a hablar de los hechos de mi vida y a dar la opinión que tengo del mundo, de la misma manera que lo he hecho desde hace casi una década. No obstante, en cuanto terminan esos diez minutos, puedes esperarte cualquier cosa, y eso es justamente lo que ofreceré en este libro: la parte de mis pláticas que cambia cada seis o nueve meses debido a que esa es la velocidad a la que evolucionan las plataformas. Quiero que recibas la información más actualizada sobre cómo aprovechar al máximo las plataformas de internet para construir una marca personal fuerte y duradera.


      La mayor diferencia entre mi primer libro y el que ahora estás leyendo es la siguiente: en éste no escucharás solamente mi voz. Quiero presentarte a otros empresarios que han alcanzado un éxito increíble gracias a que construyeron su marca personal obedeciendo los principios de Crush It! Algunos son conocidos a nivel internacional y otros siguen escalando hacia la cima, pero todos ellos están disfrutando de la vida como nunca antes. Aunque son diferentes entre sí, sospecho que te sentirás aliviado y emocionado al constatar que se parecen mucho a ti. ¿Cómo puedo decir algo así si no te conozco? Porque en su caso, como en el mío, el secreto del éxito no tuvo nada que ver con sus orígenes, con la gente a la que conocían, la escuela en la que estudiaron ni el ámbito en el que desarrollaron su labor. El secreto más bien se relaciona con que lograron detectar la importancia de las plataformas que tenían a su disposición y con las que estuvieron dispuestos a hacer lo que fuera necesario para sacarles jugo a las herramientas de las redes sociales hasta sus últimas consecuencias.


      También es posible que lo que me sirvió a mí tal vez no te sirva a ti, y viceversa; por eso es esencial que estés consciente de quién eres y que seas honesto contigo mismo en todo momento. Lo que yo te puedo ofrecer es solamente una serie de principios universales; aquí vamos a diseccionar todas las plataformas importantes en la actualidad para que, independientemente de si eres plomero (tu pilar deberá ser Facebook, ver página 237) o cuidador de parques (el tuyo deberá ser YouTube, ver página 215), sepas con exactitud qué plataforma necesitas usar como tu pilar de contenidos, y para que aprendas a aprovechar las otras para amplificar tus marcas personales. Vamos a diseccionar las plataformas sociales dominantes del mundo de los negocios de hoy. En Crush It! hablé de algunas de ellas, pero además de que ya evolucionaron, ahora hay mejores maneras de navegarlas. Te ofreceré consejos teóricos y tácticos para convertirte en toda una estrella en las viejas plataformas de confianza como Twitter, Facebook, YouTube e Instagram; en plataformas que apenas inician como Musical.ly; en plataformas centradas en el audio como Spotify, SoundCloud e iTunes; y en la recién llegada Alexa Skills. A quienes ya llevan un tiempo en esto les resultarán útiles los matices poco conocidos, los consejos innovadores y las astutas modificaciones que les ofreceré porque he comprobado que sirven para mejorar otras estrategias bien probadas.


      Si me has seguido la pista a lo largo de varios años y crees que ya lo sabes todo, por favor, reconsidera tu posición. Cada año les hablo a miles de personas y escucho las mismas preguntas una y otra vez, así que si tantos todavía no han logrado perfeccionar el juego, lo más probable es que tú tampoco lo hayas hecho. Hoy por fin podrías “conseguir” esa pepita de oro de información que te ayudará a pulverizar cualquier obstáculo que te haya estado deteniendo hasta ahora. Muchas de las personas a las que entrevisté para este libro me dijeron que habían leído Crush It! varias veces, como el empresario y productor de podcasts John Lee Dumas, que lo vuelve a leer cada año. El libro sólo tiene 142 páginas, o sea que no es tan denso como para que John no haya podido descifrar los puntos esenciales en una hora aproximadamente, sin embargo, este empresario admite que escuchó el audiolibro tres veces antes de entender finalmente lo que quise decir respecto a la construcción de la marca personal. Ese momento de epifanía lo llevó a fundar Entrepreneurs on Fire, el podcast diario en el que entrevista a los empresarios más inspiradores e innovadores del país. Hoy en día su programa es uno de los de mayor éxito en iTunes y genera cerca de 200 000 dólares al mes. Lo sé porque Dumas publica sus estados financieros mensuales en su sitio y comparte los detalles de sus gastos en el podcast para que otros empresarios puedan aprender algo de sus aciertos y evitar los errores que él ha cometido. Éste es solamente un ejemplo del tipo de sorpresa y encanto que los empresarios en este libro producen con regularidad para diferenciar su marca personal de las de sus competidores y para hacerse de hordas de fanáticos adoradores y leales.


      Como siempre, seré honesto contigo. Aun absorbiendo cada una de las lecciones y siguiendo todos los consejos que hay en estas páginas, la mayoría de los lectores de este libro no llegarán a ser millonarios. ¡Pero no dejes de leer! Ninguna de las personas que entrevisté pensó que se volvería rica, lo lograron porque eran increíble y ridículamente hábiles en lo que hacían y porque trabajaron con tanto ahínco que nadie más pudo seguirles el paso. Casi todos comenzaron con la modesta ambición de ganar suficiente para disfrutar de las cosas buenas de la vida, alcanzar cierta estabilidad, mantenerse a sí mismos y a sus familias, y vivir bajo sus propios términos. Si logras tener ese tipo de riqueza, no necesitarás lujos, y además, quién sabe, tal vez en el proceso de alcanzar ese nivel descubras, como lo hicieron John Lee Dumas y sus colegas, que tienes el talento y el conocimiento adecuados del marketing para convertirte en millonario. Pero sólo hay una manera de averiguarlo y de cualquier forma vas a salir ganando. Para convertir un trozo de metal ordinario en una delicada obra de orfebrería se necesita de presión y fuego. Este libro está repleto de la inspiración y los consejos que te brindarán otros que ya han caminado sobre esas llamas. Permíteles guiarte para que descubras de lo que eres capaz.


      Tomemos, por ejemplo, la experiencia de Louie Blaka (I: @louieblaka), quien en un correo electrónico me explicó que, después de que decidió confiar en su instinto y ponerse a trabajar en lo que le apasionaba, dejó de ser maestro de arte y se convirtió en un próspero artista plástico.


      Soy maestro de arte en una preparatoria, pero en el fondo me considero un artista de buen nivel. Hace tres años decidí darle a mi carrera como artista una oportunidad más allá de las clases que daba de 7:00 a.m. a 3:00 p.m. Mi quehacer artístico despuntó, pero no tanto como esperaba. No me di por vencido pero me sentí un poco desanimado. Hace dos años escuché Crush It! y eso me ayudó a pensar en hacer algo más que sólo vender cuadros. Noté que en el país había una creciente tendencia alrededor del vino y de las clases de pintura, y me pregunté por qué no dar este tipo de clases si contaba con un certificado que me permitía enseñar y, además, tenía experiencia como artista profesional (sí, ya sé, ¡qué tonto había sido hasta entonces!). Entonces seguí tus consejos para hacer marketing a través de redes sociales y llevé a cabo una clase gratuita de pintura acompañada de una copa de vino, para la Universidad Montclair State, mi alma máter. Publiqué una fotografía del evento en mi cuenta de Instagram y la gente me empezó a enviar solicitudes para apuntarse. Empecé con una clase para diez personas, la cual organizaba tal vez cada dos o tres meses, pero ahora ofrezco por lo menos tres clases al mes, y en la próxima tengo programado atender a 100 personas. No he gastado ni un solo dólar en marketing; hice todo a través de Instagram y de la recomendación de boca en boca. También les he podido vender mis cuadros (como artista) a mis clientes de las clases de vino y pintura. Asimismo, todos los “sobrantes” o materiales que no se usan en mis clases, los he aprovechado para realizar mi obra personal.


      Mi carrera personal como artista creció, y así pasé de vender cuadros de 200 dólares a que una de mis obras se subastara por 1 300 en el Coffee Festival de la ciudad de Nueva York en septiembre. Empecé mi negocio de vino y pintura con un evento gratuito para diez personas en un campus universitario, y ahora espero ganar 30 000 por concepto de las ventas del próximo año. Sé que no es mucho, pero para un maestro de tiempo completo es una cantidad abrumadora.


      La explosión de YouTube e Instagram, el surgimiento de los podcasts y la ubicuidad de plataformas como Facebook y Twitter nos han llevado a ese extremo que predije hace nueve años. Tú ya tienes las herramientas para construir el tipo de marca personal sólida que podría cambiar tu vida en el futuro. Si llevas algún tiempo en esto y no has llegado adonde querías, este libro te explicará cuál es el problema. Si perteneces a la lista D de la celebridad, pero tienes la vista puesta en la lista A, yo te puedo ayudar a subir por el escalafón. Además, comprendo cómo te sientes porque yo estuve en la lista Z durante años y sé cómo se ven las cosas desde allá abajo. Si has estado dando pretextos, ahora quedarás expuesto, y eso te permitirá decidir si quieres dejar de papar moscas y lograr lo que te propusiste, o admitir que tu versión de “hacerla en grande” es ligeramente distinta a la que imaginaste en un principio.


      Verás, este libro es para dos tipos de lectores. El primer grupo es el de la gente que sabe, desde el fondo de su alma, que nació para construir algo grande. Los empresarios natos deberían encontrar toda la información que necesitan para mejorar lo que están haciendo actualmente o para empezar a hacer sus propios planes. El segundo grupo es el de toda la demás gente que sólo quiere trabajar. No es exclusivamente para los jóvenes o para quienes se inclinan por la tecnología; no es sólo para los profesionistas ya establecidos en su carrera o para quienes desean renovarse porque su industria ya les queda chica o, peor aún, porque se está contrayendo. A toda la gente le conviene construir una marca personal, incluso si no le interesa volverse rica o famosa. ¿No eres experto en computación? Entonces adquiere las habilidades necesarias para construir tu marca; no es nada difícil, y si esto te hace sentir mejor, al igual que tú, mucha de la gente con la que hablamos para escribir este libro al principio tampoco tenía experiencia trabajando con computadoras. En caso de que no te hayas dado cuenta, ya ningún empleo es particularmente estable. Imagina la seguridad que sentirías si estuvieras desarrollando un proyecto alternativo a tu empleo, el cual pudiera despegar en grande si de repente pudieras invertirle todo tu tiempo (conoce a Pat Flynn en la página 143). La desesperación puede ser una gran motivación, pero es mucho menos estresante planear con anticipación para que nunca tengas que tocar fondo.


      Si ya ganas lo que necesitas para vivir la vida que quieres y estás disfrutando cada día, entonces ya la hiciste en grande, y eso es lo único que deseo para ti. Ahora pienso en los amigos con los que crecí, los que adoraban los videojuegos pero tuvieron que abandonarlos porque para sus padres eran algo nuevo y atemorizante, les parecía que los distraían de sus estudios, y terminaron prohibiéndoles que jugaran. Quizás esos chicos crecieron y lograron ganar un sueldo decente, pero lo hicieron trabajando en algo que apenas toleran o que incluso odian. Si tan sólo sus padres hubieran previsto la manera en que evolucionaría el mundo, tal vez ese chico que estudió leyes para complacerlos, ahora podría ganar la misma cantidad, pero podría ser un promotor de deportes electrónicos (eSports o juegos competitivos), o ganar millones de dólares como creador profesional de e-games. De cualquier manera, creo que el abogado habría sido muchísimo más feliz.


      Muchos padres tratan de que sus hijos suelten el Pokémon Go a pesar de que los juegos de realidad aumentada serán algo inmenso por varias generaciones. Otros creen que sus hijas deberían dejar de hacer menos masita gelatinosa o slime, y enfocarse en practicar más álgebra. Tal vez el slime sea una moda, pero quizá también sea la vía para que una chica aprenda la dinámica de la oferta y la demanda en Instagram y logre construir una marca personal y una empresa de un millón de dólares. Lo más curioso es que esa chica no sería la primera porque Karina García ya lo hizo. Karina era mesera, pero ahora es una exitosa estrella de YouTube que se hizo famosa por hacer… Adivinaste: slime. ¿Qué tan exitosa es? Como llegó a ganar mensualmente cifras de seis dígitos,1 pudo ayudar a sus padres a jubilarse. En agosto de 2017 hizo una gira de siete semanas2 en la que visitó catorce ciudades para conocer a sus fanáticos. La gente llegó a pagar pases VIP de entre 40 y 99.99 dólares. Sin embargo, las historias de este tipo ya no son raras y además ilustran la razón por la que necesitamos darles a nuestros niños toda la libertad posible para que continúen haciendo lo que aman. Recuerda que en el mundo en que vivirán, ya no habrá límites en lo referente a cómo ganarse bien la vida y construir una carrera estelar. Cuando yo era niño y sólo tenía calificaciones reprobatorias, cada vez que me sorprendían leyendo los catálogos de las tarjetas de beisbol para ver cuánto debería cobrar en cada intercambio, me decían: “Vas a ser un fracasado”. Actualmente me dicen: “Vas a ser el próximo Zuckerberg”. En lo que se refiere a las oportunidades profesionales, creo que éste es el mejor momento en la historia de la humanidad para estar vivo y no quiero que nadie lo desaproveche.


      Si tú puedes tomar algo valioso o útil de este libro, espero que le regales una copia a alguien que te importe y que no sea feliz con su trabajo o profesión actual. Si eres padre o madre, por favor, dales una copia a tus hijos en cuanto empiecen a pensar en qué quieren ser de grandes. No te lo digo porque quiera vender más libros, puedes sacarlo de la biblioteca si gustas, en realidad no me molesta. Te lo digo porque quiero que todos sepan que estas oportunidades existen; de esa manera, si alguien se siente abatido, deprimido o atemorizado, podrá hacer algo para cambiar su situación. Si te importa la gente en tu vida, seguramente querrás que sea feliz haciendo lo que ama. La vida es corta, y su brevedad e imprevisibilidad me asustan; sin embargo, también es larga: una persona de 50 años todavía podría tener frente a sí otros 40 o 50 años productivos. Me parece que nos debemos, a nosotros mismos y a la gente que amamos, la oportunidad de sentirnos lo más plenos y emocionados que podamos todos los días, para así poder compartir lo mejor de nosotros con los demás. Hay demasiadas cosas en la vida que son incontrolables, pero nuestra felicidad no tiene por qué ser una de ellas, tampoco nuestra carrera. Podemos ejercer el control, hasta las últimas malditas consecuencias, y entre más pronto lo comprendamos, mejor viviremos todos.


      No puedo hacer nada para volverte más creativo, pero espero ser capaz de imbuirte la mentalidad correcta para que cuando puedas darle rienda suelta a esa creatividad, triunfes. Con frecuencia nos dicen que tenemos que elegir: establecernos y hacer algo tolerable para ganar dinero o seguir nuestra pasión y hacernos a la idea de que seremos pobres. Todavía hay gente en el mundo que cree que es muy raro que alguien ame su trabajo, pero eso a mí me parece una estupidez. Si logramos entender el ambiente digital de hoy, nuestras opciones y oportunidades pueden ser infinitas; sólo tenemos que reunir el valor suficiente para salir y elegir. Vas a escuchar historias de personas que, como tú, también estaban asustadas y tenían muchas obligaciones; personas a las que les dijeron que estaban siendo tontas, imprudentes, irresponsables o inmaduras, pero que de todas maneras se atrevieron a hacer lo que querían y luego cosecharon el fruto. Si este libro debería enseñarte algo, es que lo único que te impide tener una carrera satisfactoria y duradera, y felicidad en la vida, eres tú.
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      EL CAMINO ES TODO TUYO


      Un empresario es alguien que encuentra la manera.


      —SHAUN “SHONDURAS” MCBRIDE


      La promesa que hice en Crush It!, mi primer libro de negocios, fue que les enseñaría a los empresarios a monetizar su pasión a través del uso de las redes sociales para la construcción de una marca personal sólida que les permitiera atraer clientes y anunciantes a sus sitios de internet, y que los transformaría en expertos confiables o en figuras del entretenimiento a quienes las otras marcas y proveedores les pagarían por dar conferencias, ofrecer asesorías o asistir a eventos. Dicho de otra forma, el objetivo era construir una marca personal suficientemente fuerte alrededor de tu negocio para convertirte en una persona con gran autoridad, es decir, en un influencer. Esta palabra, sin embargo, no aparece ni una sola vez en Crush It! porque la multimillonaria industria del marketing de los influencers seguía siendo tan nueva en esa época, que el concepto aún no se cristalizaba en 2009, año en que se publicó el libro. Hoy en día, en cambio, este tipo de marketing está en posición de devorar una buena rebanada del festín del marketing tradicional. Los consumidores más jóvenes invierten cada vez menos tiempo en los medios tradicionales, y consumen más contenidos de internet.


      • Mientras el público de la televisión decae año con año, las visitas diarias a YouTube se acercan cada vez más a los 1 250 millones1 de horas al día que todavía se ven en televisión.


      • Uno de cada cinco minutos que se invierten en el celular, se pasan en las aplicaciones y los servicios de Facebook.2


      • Cada minuto se publican 65 9003 videos y fotos en Instagram.


      • Cada día se generan más de 3 000 millones de fotos o snaps4 en Snapchat, y más de 60% de los anuncios que se abren en esta aplicación son vistos con el audio encendido.


      En consecuencia, desde 2009 las marcas han triplicado5 la cantidad de dinero que invierten en las redes sociales. Con el estallido en el número de redes disponibles para cualquier persona que desee amasar una audiencia, y con las vastas sumas de dinero que están siendo redirigidas a esas redes, el marketing de influencers se ha convertido en una estrategia legítima de monetización para cualquiera que esté construyendo un perfil en internet, lo que en realidad equivale a prácticamente toda la gente que tiene un negocio.


      ¿Pero qué tan legítima es la estrategia? En 2016, los youtubers que más ingresos generan6, produjeron una ganancia combinada de 70 millones de dólares. Muchos coinciden con cierto tipo, es decir, muchos son jugadores, por ejemplo. Sin embargo, Lilly Singh es una rapera comediante que presenta la cultura Punjabi en sus videos; Rosanna Pansino es cocinera; y Tyler Oakley es activista LGBTQ. En el pasado, la lista de los que más ingresos generaban incluía a la bailarina7 y violinista Lindsey Stirling y a la artista del maquillaje Michelle Phan. Tan sólo gracias a su trabajo en redes sociales, los más populares instagrammers pueden llegar a ganar cifras de siete dígitos al año.8 Incluso con nada más 1 000 seguidores, un instagrammer de nivel elemental podría ganar cerca de 5 000 dólares al año haciendo dos publicaciones a la semana; y 10 000 seguidores podrían representarle casi 20 000 dólares, también con solamente dos publicaciones semanales. Imagina las ganancias si publicara con más frecuencia. Pensemos en eso. El salario promedio de los empleados estadounidenses9 es de cerca de 51 000 dólares, pero puedes ganar eso siendo gerente de una oficina o dirigiendo un negocio propio construido a partir de lo que más amas en el mundo. ¿Quieres jugar a la segura? Entonces puedes trabajar como gerente en una oficina, regresar a casa y luego ganar 10 000 dólares adicionales en Twitch por dejar a la gente verte jugar y hacer comentarios sobre tu juego favorito de video porque eres verdaderamente bueno jugándolo. Si no, usa YouTube para compartir experimentos científicos estúpidamente divertidos o publica en Instagram fotografías de tus puercoespines usando unos sombreritos. Gracias a la proliferación de las plataformas y de la migración de las audiencias televisivas y los lectores de revistas hacia internet, ahora hay espacio para que muchos, muchísimos más expertos y personalidades diseñen un sistema lucrativo y sustentable que promueva y les ayude a hacer crecer sus negocios, o incluso un negocio paralelo a su trabajo.


      Ahora, por ejemplo, es un gran momento para ser modelo. Hubo un tiempo en que sólo había espacio suficiente para que un puñado de superestrellas apareciera en los desplegados a doble página de las revistas y en las pasarelas. En medio tal vez había unas 1 000 modelos con trabajo constante en publicaciones impresas y televisión, y debajo de todas ellas, el resto sólo se las iba arreglando con fotografías para catálogos y trabajo promocional. internet abrió una compuerta de oportunidades para cualquier persona que esté dispuesta a ponerse las pilas y hacer crecer una base de admiradores a través de blogs y canales de video, con la que atraerán a cientos de miles de marcas ansiosas por invertir dinero y apoyar a gente popular, con apariencia espectacular y que esté de moda, a cambio de contenidos exclusivos y publicidad. Y no sólo eso: aquellos afortunados que nacieron con apariencia de modelo o incluso quienes fueron bendecidos con intuición para elegir su mejor ángulo y sus filtros, ni siquiera tienen que ser modelos para que les paguen. Esta gran migración de la atención hacia las redes sociales permite que la gente hermosa ya no tenga que comprometerse con revistas, agencias de talentos ni representantes para hacer dinero gracias a su apariencia. Estas personas pueden verse fabulosas todos los días en sus propias plataformas, generar una audiencia que crezca constantemente y lograr que las marcas vengan a rogarles que les permitan involucrarse para ganar exposición. Sólo pregúntale a Brittany Xavier al respecto (ver página 260).


      Con frecuencia definimos al influencer como alguien que reúne a un público tan nutrido en las redes sociales, que las marcas le ofrecen pagarle para que asista a eventos, para que se tome selfies con productos o para que hable sobre servicios. Las marcas le han pagado a gente famosa de internet miles de millones de dólares para que las respalden, para que patrocinen, promuevan la marca y para que coloquen y muestren sus productos. La colocación de un producto o product placement es una actividad que, por su naturaleza, va muy bien con las multitudes de YouTube e Instagram, pero puede hacer que los blogueros que escriben sobre los reyes del motociclismo o las reinas de las mermeladas de frambuesa que hacen podcasts —es decir, aquellos que no se sienten suficientemente fotogénicos o carismáticos para tomarse selfies o hacer videos todo el tiempo— sientan que las opciones que tienen para hacer crecer su influencia y desarrollar un flujo de ingresos se limitan a vender espacio para anuncios. Sin embargo, yo estoy aquí para decirte que no es así, sólo tienes que ser inteligente y pensar estratégicamente cómo usar tus contenidos. Mira, a mí me pagan por escribir libros y por dar charlas en escenarios nacionales e internacionales, y he ganado lo suficiente para hacer el tipo de inversiones que podrían darme rendimientos durante generaciones completas. No obstante, nunca he ganado ni un centavo de dólar porque una empresa de bebidas energéticas me haya pagado por decir: “Éste es mi secreto para trabajar dieciocho horas al día”.


      Soy un empresario que construyó una empresa de medios de 150 millones de dólares gracias a, en parte, mi marca personal. Sin embargo, esta marca la pude desarrollar porque primero generé contenidos valiosos que hicieron crecer mi influencia. Ésta es una de las maneras en las que la puedes hacerla en grande, pero por favor, de todas formas aprovecha y gana dinero a través de los anuncios. A medida que te acerques al estrellato, podrías llegar a recibir 10 000 dólares por colocar una barra de chocolate en tu escritorio mientras trabajas, pero por el amor de Dios, no te detengas ahí porque ése es sólo el principio. No dejes dinero sobre la mesa nada más porque no te das cuenta de cuánto más puedes crecer. ¿Qué tanto? internet es una ostra para el empresario y tú puedes aprovechar sus perladas plataformas para construir una marca personal tan fuerte que el mundo no sólo esté dispuesto a pagarte por tus productos o servicios, o por promover los de otras personas, sino también por simplemente ser tú. En mi opinión, así es como te conviertes en un verdadero influencer. Con las alturas que ha alcanzado, el marketing de influencers es el equivalente a la televisión de realidad 2.0. Por eso quiero que te consideres la más nueva estrella del mañana.


      Tú, el empresario, en realidad eres igual a la marca de macarrones con queso orgánico que se extiende hacia las galletitas con queso cheddar y la sopa de tallarines con pollo. La importancia de la marca nunca tuvo que ver con los macarrones con queso orgánico, sino con la comida orgánica para consolarse. Tú eres la madre embarazada que concibe un podcast sobre el embarazo y luego escribe un libro acerca de cómo criar a niños que sufren de ansiedad; eres el cocinero de comida casera con un hermoso flujo de publicaciones en Instagram que empieza a producir un podcast sobre cómo enlatar y luego recibe una invitación para escribir una columna de jardinería urbana en una revista nacional. Eres el chico que inició un blog de vino que en realidad no tenía que ver con esta bebida sino con el objetivo de hacerse de un nombre propio y ser esa persona que les puede enseñar a los otros negocios mejores maneras de comunicar y vender. El Instagram de la cocinera hogareña no tiene que ver con la comida sino con fortalecer su influencia en el área de la salud y el estilo de vida. El podcast sobre el embarazo de la madre que mencioné es sólo la carnita en la hamburguesa de la crianza y la familia.


      Tu marca personal puede proveerte todos los elementos adicionales que quieras. Su desbordada influencia en el mundo actual de los negocios ha permitido que el estrellato ya no se limite a la gente más bonita o telegénica: el campo está abierto para muchos, muchos más jugadores. Esto también significa que la mayoría de los empresarios todavía tiene la oportunidad de ajustar y fortalecer sus acciones para convertirse en influencers. Empresarios: los estoy viendo desde aquí, y me asombra la forma en que muchos quedan atrapados en trampas que ustedes mismos crean a pesar de que ahora tienen muchísima más fuerza que antes.


      Digamos, por ejemplo, que estás arrasando en Twitter, pero ¿qué vas a hacer el día que te des cuenta de que estás cansado de esa plataforma? ¿Qué vas a hacer si desaparece? ¿Qué tal si eres el apicultor predilecto del país y de pronto desarrollas una alergia mortal a las abejas? Pensar más allá de tu éxito actual y buscar constantemente maneras de tener nuevos logros para que nunca tengas que limitarte a ninguna plataforma, o ni siquiera a un solo tema, se ha vuelto una cuestión de supervivencia. ¿Cómo lograrlo? Creando una marca personal tan fuerte que trascienda plataformas, productos e incluso el tema que te apasiona.


      Pensemos, por ejemplo, en el ícono cultural Julie Andrews,* la estrella de mejillas rosadas que ha aparecido en una enorme cantidad de obras maestras de Broadway y Hollywood, como Camelot, La novicia rebelde y Mary Poppins. Toda su carrera, vaya, toda su identidad, se construyó con base en la etérea voz de soprano que la convirtió en una estrella reconocida. “Pensé… que mi voz era lo que soy.”10 Pero hace veinte años Andrews tuvo que someterse a una operación para que le quitaran varios quistes precancerosos de las cuerdas vocales. Cuando despertó, los quistes se habían ido, pero también su voz. Sin embargo, como estamos hablando de Julie Andrews, imaginarás que ése no fue el final de su carrera. Desde su operación, la otrora cantante ha escrito montones de libros para niños; fue la estrella de la exitosísima serie de películas El diario de la princesa; y más recientemente, en colaboración con Jim Henson Company, produjo y actuó en una serie de Netflix que les enseña a los niños de preescolar a apreciar el arte.


      Oprah no ha sido nada más la anfitriona de un programa de entrevistas o talk show; Mohammed Alí no fue solamente un boxeador; y La Roca no es simplemente un luchador. Una marca personal sólida es tu boleto para alcanzar una libertad personal y profesional absoluta. Quiero que te conviertas en la Julie Andrews o el Mohammed Alí de tu industria. Efectivamente, para que esto funcione tienes que comenzar por tener un talento fenomenal, pero a diferencia de las celebridades que mencioné, no necesitarás un agente para lograr que la gente correcta te ponga atención ni para empezar a hacer dinero. En 2009, un comediante amasó miles de seguidores contando chistes en Twitter, pero sólo empezó a hacer dinero en serio cuando firmó con la agencia Creative Artists y consiguió un “empleo de verdad” escribiendo chistes para David Letterman. Hoy en día, sin embargo, no necesitas escribir chistes para otros, ya que el fabricante de M&M’s o Mars te puede pagar 10 000 dólares por tuitear tu propio chiste de M&M’s. Tampoco necesitas venderle tu material a una cadena televisiva para conseguir un trato lucrativo. Recordemos que en 2009 la gente todavía usaba su celular como teléfono porque seguíamos recurriendo a cámaras con pantalla para filmar videos y porque nuestros teléfonos no habían sufrido la metamorfosis que los convirtió en televisiones y pantallas de cine. Todo eso cambió. internet se volvió el intermediario más importante y ahora les permite a todas las industrias llegar de manera directa a sus consumidores: desde la de la música hasta la de la hotelería, pasando por la industria editorial y la de los taxis. Snapchat, Instagram y Facebook son las NBC, ABC y CBS de nuestra época, y tu público te está esperando. Lo único que necesitas hacer es averiguar cómo te vas a convertir en el siguiente Imperio.


      En 2009 yo estaba tratando de hacerte entender que podías ganar algo de dinero en el mundo de internet o usarlo para catapultarte hacia la cultura dominante, si acaso ése era tu objetivo final. Actualmente internet es la cultura dominante. Ahora tú tienes el control absoluto de cómo te ve el mundo, con qué frecuencia y en qué contexto. John Ostrovsky, “El judío gordo”, es un fenómeno de las redes sociales, pero llevaba muchos años en el circuito del entretenimiento. Primero firmó con un sello disquero cuando estaba en la universidad, y luego fue el anfitrión de un programa de entrevistas a celebridades en E!, pero no fue sino hasta que amasó medio millón de seguidores en Instagram que por fin pudo aprovechar su arte en la comedia y la interpretación para conseguir un contrato para escribir un libro, lanzar una marca de vino y presentarse en programas de televisión de realidad, lo que, por cierto, lo llevó a conseguir 10 millones de seguidores en dicha plataforma. El director superestrella Casey Neistat empezó a hacer películas en internet desde 2003, pero lo que fijó su marca personal en la mente y el corazón de 8 millones de seguidores fueron los cortos de alta calidad y el creativo vlog cotidiano que publicaba en YouTube. Con una audiencia de estas dimensiones Neistat pudo venderle su empresa a CNN por 25 millones de dólares; iniciar un nuevo proyecto que tiene como objetivo eliminar la “colosal división”11 entre su público más bien juvenil y los medios noticiosos populares; y convertirse en el rostro de un comercial de Samsung que se transmitió durante la ceremonia de los Oscares de 2017.


      Las marcas personales son para todos


      Como lo muestra el alto número de fotógrafos, artistas visuales y músicos que me ofrecieron compartir sus anécdotas en este libro cuando lancé la convocatoria, desarrollar estratégicamente una marca personal a través de las redes sociales es una estrategia excelente para los creativos. Sin embargo, también puede funcionar perfectamente para cualquier persona de cualquier industria que esté dispuesta a someterse al ajetreo. Hoy en día ya no tienes que matarte trabajando de incógnito detrás del nombre o el logo de alguien más hasta generar suficiente credibilidad para moverte por tu cuenta. Por supuesto, antes de dar el salto empresarial puedes hacer lo que muchos: fortalecer tu conocimiento, experiencia de vida y tus cuentas de ahorros. Varias de las personas que fueron entrevistadas para este libro dijeron que la experiencia y las habilidades que adquirieron en sus empleos anteriores, incluso en los que detestaban, les resultaron esenciales para convertirse en los empresarios que son ahora. Pensemos, por ejemplo, en Dan Markham, quien es coanfitrión del canal que tiene con su hijo Lincoln en YouTube, What’s Inside?.


      Extrañamente, cuando fui representante de ventas aprendí a convencer a los doctores de usar ciertos medicamentos, y eso me enseñó a ser youtuber. Practicaba con los otros representantes; practicábamos, practicábamos y practicábamos. Yo nunca había estado frente a una cámara, pero siento que sólo es como hablarle a alguno de esos representantes o como estar frente a un médico. Así pues, mi empleo en verdad me ayudó. Yo sabía que quería ser empresario, sabía que quería tener mi propio negocio, pero tenía demasiadas cosas que hacer porque iba a la universidad, iba al trabajo que tenía durante el día y aprendía todo lo posible respecto a lo que implicaba ser representante de ventas. También estaba haciendo otras cositas aquí y allá, fracasando y teniendo éxito. Ya sabes, al final, todo empezó a tomar forma.


      Tengo 37 años y he trabajado desde los 19 en mi desarrollo personal. Me tomó todos estos años, pero ahora por fin siento que estoy donde quería estar desde entonces; es una locura que haya terminado aquí, pero me encanta.


      ¿No te parece genial que no haya una ruta prescrita? Por ejemplo, si eres director de proyecto, pero preferirías ser apicultor mañana, sí mañana, podrías lanzar un podcast enfocado en la naturaleza y empezar a bloguear contenidos perspicaces, creativos y llenos de humor para amplificar tu voz en todos los ámbitos más allá del de las abejas. Luego podrías producir videos tutoriales o escribir un libro sobre cómo iniciarse en el negocio, y de esa forma te asegurarías de que tu conocimiento le llegue a la nueva generación de apicultores. Así compartirías información importante y harías crecer tu marca personal al mismo tiempo; y luego, tal vez alguien te podría pedir que fueras el anfitrión de un especial de Animal Planet, o quizá National Geographic te llame para decirte que quieren que hagas un reportaje especial. A medida que crezca tu marca, podrías desarrollar una receta para un nuevo dulce, un bálsamo para labios, una tableta para el dolor de garganta o yogur. ¡Todo con sabor a miel! Podrías crear un aerosol contra insectos o un sistema de cuidado para la piel; o diseñar bolsos enormes o artículos de jardinería con motivos de abejas. O tal vez te podría llegar un mensaje directo en Instagram de la modelo Karlie Kloss que, casualmente, está súper interesada en la cultura de las abejas, y luego la selfie que te tomes con ella aumentaría las ventas de tu libro, de 300 a 30 000 copias y, de paso, impulsaría el siguiente capítulo de tu carrera. Esto realmente está sucediendo. Usa las plataformas de las redes sociales de hoy para desarrollar tu marca y extender tu influencia; así construirás un negocio que podría seguir creciendo incluso si no vuelves a tocar jamás un panal en tu vida.


      Éste es solamente un ejemplo hipotético, pero en las páginas por venir leerás muchos más que son reales. Este libro es una celebración de toda la gente que aplicó los principios de Crush It! y que, a cambio, tuvo un éxito extraordinario. Lo que yo quiero es que aprendas de su ejemplo. Algunos de los participantes son amigos míos, pero muchos sólo son gente común y corriente que, cuando tuvo la oportunidad, ofreció compartir su experiencia contigo. Fue muy difícil elegir entre todas las historias inspiradoras que escuchamos, nos habría gustado incluir a toda la gente que nos contactó a mí y a mi personal, pero no había espacio suficiente.** Escuchamos historias geniales de artistas, profesionales del ejercicio, gente que bloguea sobre moda y, por supuesto, asesores de marketing —gente que siempre te esperas que la haga en grande en las redes sociales—; sin embargo, también nos contactó un dentista, un asesor financiero, un entrenador de perros, un organizador de convenciones de LEGO y el dueño de un taller especializado en cambios de aceite y lubricación rápidos, entre muchos otros. Muchos comenzaron siendo jóvenes y solteros, pero otros ya tenían hijos cuando decidieron doblar la apuesta y hacerla en grande; y claro, varios renunciaron a empleos lucrativos para dedicarse de lleno a su pasión. Lo que te quiero decir con esto es que si no la estás haciendo en grande no es porque seas muy viejo o pobre, o porque tengas demasiadas responsabilidades, sino porque no te has comprometido de lleno a dar el salto. Estás dando excusas como: “Gary hace que parezca muy sencillo, pero la verdad es que es casi imposible”. No es imposible, pero lo que definitivamente no puedes hacer es “medio intentarlo”. Este salto exige correr riesgos grandes, va a requerir que inviertas toda tu capacidad mental, tu tiempo y tus descansos. Vas a comer mierda por un buen rato, pero te prometo que todos los sacrificios valdrán la pena. También te juro que en cuanto hayas desarrollado una marca personal robusta serás capaz de disfrutar de tiempo libre tanto como desees porque tendrás el control absoluto de tu vida.


      No busques en este libro un programa de nueve pasos para alcanzar el éxito porque no puedo darte eso. Los principios son universales y el camino es todo tuyo. Te daré ejemplos de cómo usar las plataformas de la misma manera que lo hará la gente que compartió sus historias con nosotros, pero recuerda que solamente son ejemplos, no órdenes. Puedes hacerlo a mi manera o a la tuya; al menos diseña tu recorrido bajo el espíritu de Crush It!, o si puedes, sigue las instrucciones al pie de la letra. Sólo tienes que tomar la decisión de hacerlo en verdad. Estoy harto de las excusas, ¿por qué no probar algo nuevo para variar? Sé optimista, muestra paciencia, cállate la boca y lleva a cabo las acciones necesarias.


      Lo más emocionante del mundo de los negocios en el que vivimos es que todavía se encuentra en pañales, así que hay muchas oportunidades de triunfar en él. Lo creas o no, muchos de ustedes todavía se resisten a experimentar con las plataformas nuevas que están surgiendo. Tal vez no quieren desperdiciar su tiempo y creen que podría tratarse de otra tendencia que morirá pronto, pero luego se preguntan por qué los influencers como los que están a punto de conocer tienen mucho más éxito que ustedes. Esta desconexión es lo que les da la ventaja a los empresarios como tú en una etapa todavía incipiente. Ahora hay incluso más oportunidad que antes de capitalizar tu pasión, así que toma tu lugar, deja tu huella y comienza a vivir en el universo de Crush It!


      
        CÓMO LA ESTOY HACIENDO EN GRANDE


        Amy Schmittauer, Savvy Sexy Social


        I: @SCHMITTASTIC


        Amy Schmittauer se convirtió en una sensación de internet porque fue la última en ser elegida como dama de honor. Era 2007, y aunque fue la última elegida, quería ser la favorita, así que se puso a pensar en qué podría hacer para que la novia se sintiera especial y se le ocurrió la idea de hacer un video con otra de las damas. Se divirtió mucho al filmarlo y estaba segura de que la novia apreciaría el gesto, pero no fue sino hasta que lo presentó en la cena del ensayo que descubrió el poder de este medio. La novia no fue la única que lloró al verlo, ¡todos quedaron conmovidos hasta las lágrimas!


        “Quedé enganchada de inmediato. Me encantaba la idea de contar una historia y de tener control emocional sobre la audiencia porque eso involucra el uso de todos los sentidos al mismo tiempo.”


        El video que hizo Amy para la boda lo digitalizaron en un DVD, pero a ella le emocionó descubrir que había plataformas a las que podía subir videos para compartirlos. Empezó a grabar fragmentos de su vida, aprendió a editar por sí misma y luego mostró los resultados en YouTube. El proceso se convirtió en una puerta de salida para su creatividad.


        Luego, al mismo tiempo que se especializaba en Ciencias Políticas en la Universidad Estatal de Ohio con la idea de que entraría a la Facultad de Leyes, consiguió un empleo soñado en un bufete de abogados en donde tiempo después se involucraría en cabildeo, recolección de fondos y políticas públicas. No obstante, Amy también se popularizó como la persona que sabía cómo editar videos y que podía ayudarte a entender la configuración de privacidad de tu página de Facebook, lo que tal vez en aquel tiempo no era algo notorio en Silicon Valley, pero sí causaba cierto asombro en Ohio. Unos amigos suyos que vivían en la Costa Oeste le informaron que el manejo de redes sociales era un empleo real, y entonces pensó: ¿alguien podría pagarme por hacer esto?


        Ahí fue cuando empezó su negocio alternativo. Cuando llegaba a casa de su trabajo en el bufete, a veces ya a las 7:00 p.m., se entregaba de lleno al trabajo como profesionista independiente o freelance. Los primeros negocios a los que contactó eran pequeños, pero ya se sentían abrumados por todos los contenidos que tenían que generar para Facebook y Twitter. ¿Y luego llega esta jovencita a decirles que también tienen que hacer videos? Claro que no querían saber nada al respecto. Amy se dio cuenta de que la única forma en que lograría que las pequeñas empresas la tomaran en serio sería mostrándoles por qué las redes sociales eran importantes. Entonces consiguió su primer cliente, una revista local de alimentos sustentables. ¿Cómo lo hizo? Les envió un correo explicándoles que, aunque no tenía experiencia formal en redes sociales, estaba segura de que podía ayudarles a desarrollar su marca. ¡Oh, y además estaba dispuesta a hacerlo gratis! Así no fue difícil convencerlos de que la contrataran como su gestora en redes sociales.


        Amy llevaba unos tres meses trabajando simultáneamente en su empleo de tiempo completo en el bufete de abogados y en su proyecto alternativo cuando Lewis Howes, un hombre que también era de Ohio y que para ese momento ya se estaba haciendo de un nombre gracias a LinkedIn (ver página 50), le sugirió que se conocieran. Él no la encontró a través del trabajo que estaba realizando para la revista de alimentos sustentables, más bien notó las fotografías y su blogueo con videos en YouTube y en otros sitios de redes sociales, y entonces quiso saber más sobre lo que estaba haciendo. En la primavera de 2010 se reunieron para comer hamburguesas y Howes le dio dos consejos por si quería empezar a tener clientes que pagaran:


        • Ve a Las Vegas y asiste a BlogWorld, la conferencia de nuevos medios. Ahí se reúnen los líderes del ámbito del blogueo, los podcasts y la creación de contenidos en video para hablar de su oficio y sus negocios.


        • No había problema, la revista ya le había ayudado a comprar su gafete de entrada.


        • Lee Crush It! de Gary Vaynerchuk.


        • Eso también fue sencillo. Amy fue a la biblioteca y pidió una copia. La leyó y entonces supo que no sería abogada, después de todo.


        Me habría encantado seguir haciendo esto como un empleo alternativo por siempre, pero no sabía que podía reunir la fuerza suficiente para triunfar. Crush It! me permitió visualizar cómo podría ser mi futuro. Llevaba tiempo pensando que primero tendría que crear una empresa prestigiosa para que otros negocios me contrataran, y no me pareció importante el hecho de que ya me estuvieran observando, que a veces me solicitaran asesoría, que confiaran en mí y que me consideraran una modesta líder de opinión gracias a la marca personal que había desarrollado con los videos sobre mi vida.


        Esto me hizo comprender lo importante que es la marca personal para desarrollar un negocio y, en especial, que yo ya la estaba desarrollando sin siquiera darme cuenta. ¡Entonces tal vez había llegado más lejos de lo que creía! Quizá podría convertir eso que ya llevaba a cabo por diversión, en algo más; sólo tendría que apalancar lo que realmente sabía hacer bien —o sea, cómo usar los videos y hablarle a la cámara como si fuera una persona—, y luego adaptar los mensajes a un tipo específico de persona. Ésa fue la única señal que realmente necesité para tocar base mientras avanzaba porque, para ese momento, ya sabía qué hacer.


        Ahora Amy sabía que el manejo de las redes sociales no sería su sector en el mundo de internet. Mejor construiría un vlog, ofrecería asesoría de marca personal y solicitaría un pago que estuviera de acuerdo con su valor.


        Evidentemente, trabajar a cambio de nada es una forma de devaluarse a uno mismo, pero también creo que habría tenido que mantener precios muy bajos porque, al principio, esta industria tenía muy poco valor. Crush It! me permitió convencerme de que mis habilidades eran un recurso verdaderamente valioso para los negocios, tanto en el sector del marketing como en el de servicio a clientes. Eso me dio mucha más confianza para definir mis precios y para monetizar bajo mis propios términos; y a su vez, la confianza que gané y que me hizo comprender que valía más de lo que pensaba, me sirvió para cobrar mucho, mucho más a lo largo de mi carrera. Ahora sólo sigo arriesgándome porque sé que desde el principio hice un buen trabajo.


        Amy inauguró su vlog Savvy Sexy Social, “para dar fin a los dolores de cabeza que sufrían los pequeños negocios”. Cuando renunció a su empleo, a principios de 2011, ya tenía algunos clientes a los que les facturaba, pero el salto de empleada asalariada a profesional independiente seguía siendo un riesgo enorme. La nueva empresaria se mudó al departamento de su novio, se deshizo de su automóvil e hizo todo lo necesario para mantener sus gastos al mínimo. Se preparó porque sabía que pasarían meses antes de que llegaran nuevos clientes, pero todo el trabajo que había hecho mientras todavía tenía su empleo, como hablar de su proyecto para darse a conocer entre la gente y hacer que confiaran en ella, asistir a BlogWorld; darle seguimiento a su red, y ser diligente en la construcción de sus relaciones, rindió fruto. En pocas semanas consiguió clientes que estuvieron dispuestos a pagarle, pero para asegurarse de que sería firme respecto a sus precios, por algún tiempo generó un asistente virtual de correo electrónico independiente y negoció los contratos bajo otra identidad.


        Al mismo tiempo que siguió impartiendo conocimiento y experiencia en Savvy Sexy Social, sitio que cuenta con más de 75 000 suscriptores y ha recibido más de 5 millones de visitas, Amy también escribió un bestseller; diseñó una serie de cursos en línea para aprender a vloguear dirigido a negocios, echó a andar otro exitoso negocio de marketing a través de video, y continuó dando conferencias en todo el mundo. Amy se acaba de casar (¡Hola, señora Landino!), tiene un perro lindo y un negocio próspero. Desde cualquier perspectiva, creo que la está haciendo en grande, pero sigue renuente a felicitarse a sí misma.


        Me cuesta mucho trabajo apreciar del todo lo que he logrado. Entiendo que tengo el control absoluto, y eso me abruma porque significa que uno siempre podría estar trabajando más, que tal vez no estás haciendo lo suficiente. Suceden cosas maravillosas, pero luego una mañana me levanto, tengo un mal día y pienso: Estoy fracasando. Nunca estuve ni cerca de renunciar a mi proyecto, pero sí hubo días que pensé: ¿De verdad tienes lo necesario para hacer esto? Yo misma fui mi más grande desafío porque no me tomaba el tiempo para sentirme agradecida y ofrecerme el respeto que me había ganado por haber llegado tan lejos. Tal vez suene cursi, pero tuve que empezar a sentarme cada día, cada semana y cada mes a reflexionar sobre lo que había hecho bien, sentirme feliz con ello y recordarlo a la mañana siguiente porque sabía que todos los días serían difíciles. A pesar de que en muchas ocasiones desperté sabiendo que llegarían desafíos, y a pesar de que luego tuve que enfrentarlos, de todas formas no cambiaría nada del pasado aunque pudiera. Sé que elegí el camino correcto y me encanta seguir en él sin que nada más importe.


        La historia de Amy es genial, ¿no crees? Me encanta lo que logró cuando se puso a trabajar para resolver un problema personal, me encanta el éxito que tuvo cuando canalizó toda su energía en el desarrollo de una marca increíble, y que a pesar de haber logrado tanto, siga navegando y no baje la guardia ni por un segundo. Amy, al igual que todos los otros empresarios que aparecen en este libro, es la encarnación de la paciencia y la tenacidad. ¡Me muero de ganas por que los conozcas a todos!

      


      
        


        * Apuesto que no sabías que me encanta Broadway.


        ** Por eso hicimos una página en Medium llamada Crushing It. En ella publicamos historias y celebramos a la gente que está aplicando los principios de Crush It! para alcanzar el éxito personal y profesional. Visítala en la siguiente dirección: <//medium.com/crushingit>.
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